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MOTTO 
                      
Jadikanlah sabar dan shalat sebagai penolongmu. dan Sesungguhnya yang 
demikian itu sungguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyu' (QS. Al 
Baqarah/2: 45) 
       
Karena Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan (QS. Al 
Insyirah/94: 5) 
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ABSTRACT 
 
This research is motivated by the increasingly strict business 
world, accompanied by the times that requires every company to be able 
to improve the performance of each employee, one of them is insurance. 
Insurance services become important to see how health condition can be 
uncertain for every people so that they need a protection insurance. 
However, in the period 2013-2016 year results that insurance agent 
performance of PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta  
fluctuated. This is make a  feared insurance agent can not meet the targets 
from company and making them increasingly lagging from other 
insurance company. 
The purpose of this study was to determine the effect of  the 
Insurance Agent's competence on consumer buying interest on the PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Data collection through 
questionnaires. The respondents are 100 peoples who knows PT Asuransi 
Jiwa Syraiah Bumiputera Surakarta. Quantitative analysis using validity, 
reliability, classic assumption test,  model accuracy test, simple regression 
analysis and t test. 
The result of this research variable agent's competence (X) of 
8,236  tcalculator test and ttable of 0,1660. This means tcalculator>ttable and 
pvalue 0,000<5%, this means agent's competence that influence positive 
and significant on consumer buying interest. 
 
Keywords: agent's competence, consumer buying interest, islamic 
insurance. 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin ketatnya dunia bisnis 
yang diiringi oleh perkembangan zaman sehingga menuntut setiap 
perusahaan untuk dapat meningkatkan kinerja tiap karyawannya, salah 
satunya asuransi. Jasa asuransi menjadi penting melihat kondisi kesehatan 
yang tidak pasti pada setiap orang sehingga memelukan perlindungan 
asuransi. Namun, pada kurun tahun 2013-2016 hasil kinerja agen asuransi 
PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta mengalami fluktuasi. Hal 
ini dikhawatirkan agen tidak dapat memenuhi target dari perusahaan dan 
akan membuat perusahaan semakin tertinggal dari perusahaan asuransi 
lain. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kompetensi 
agen asuransi syariah terhadap minat beli nasabah pada PT Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera Surakarta. Teknik pengumpulan data menggunkan  
kuesioner. Responden berjumlah 100 orang yang mengetahui PT Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Teknik analisis yang dipakai adalah 
kuantitatif,. Analisis kuantitatif menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, 
uji asumsi klasik, uji ketepatan model, analisis regresi linier sederhana dan 
uji t 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pengujian variabel 
kompetensi agen (X) thitung 8,236  dan dan ttabel 1,660, maka thitung> ttabel. Nilai 
pvalue 0,000<5%, berarti variabel kompetensi agen berpengaruh signifkan 
terhadap minat beli nasabah. 
 
Kata kunci: kompetensi agen, minat beli, asuransi syariah 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Manusia merupakan seorang konsumen yang membutuhkan 
fasilitas yang mampu memberikan rasa aman dan mampu menjamin 
keberlangsungan hidupnya, keluarganya maupun usahanya. Untuk 
mengatasi hal tersebut, asuransi memberikan jawbannya, karena asuransi 
merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa yang 
menawarkan jasa proteksi sebagai produk yang ditawarkan kepada 
masyarakat. Asuransi menjanjikan perlindungan kepada pihak tertanggung 
terhadap resiko yang dihadapi dimasa yang akan datang (Fariska dan 
Syahbudin: 2015).  
Industri asuransi merupakan salah satu industri yang tidak lepas 
dari persaingan. Ditambah lagi keputusan pemerintah yang 
memperkenankan asuransi konvensional membuka Unit Usaha Syariah 
membuat perkembangan asuransi syariah semakin berkembang sekaligus 
menjadikan persaingan semakin ketat. Persaingan yang ketat antar 
perusahaan membuat konsumen memilih produk terbaik yang ditawarkan 
oleh perusahaan (Setiadi dan Haryono: 2016). 
Dari berbagai asuransi syariah yang ada di Indonesia, Asuransi 
Jiwa Bersama (AJB) Bumiputera 1912 merupakan salah satu perusahaann 
asuransi yang sudah memiliki divisi syariah. Namun, Asuransi Jiwa 
2 
 
 
 
Bersama Bumiputera Syariah 1912 pada tanggal 5 september 2016 
melakukan spin off atau pemisahan dari unit Usaha Syariah AJB 
Bumiputera 1912 menjadi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera. Spin off  
ini dilakukan  diharapkan bisnis dapat bergerak lebih lincah dan 
terakselerasi dengan cepat (bisniskeuangan.kompas.com). 
Selama perjalanannya PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta mengalami pasang surut perkembangan di sektor jumlah 
pemegang polis, hal ini bisa dilihat dari grafik jumlah nasabah PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta pada tahun 2013-2016 
sebagai berikut : 
Grafik 1.1. 
Perbandingan Jumlah pemegang polis dengan Jumlah Agen Tahun 
2013-2016 
 
 
Sumber: perusahaan PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta (2017) 
Dari data tersebut, dapat disimpulkan bahwa pekembangan jumlah 
nasabah asuransi syariah di PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
10 14 28 19
2234
2367 2305
2461
tahun 2013 tahun 2014 tahun 2015 tahun 2016
agen pemegang polis
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Surakarta mengalami fluktuasi di setiap tahunnya. Terdapat perbandingan 
antara jumlah pemegang polis dengan jumlah agen. Pada tahun 2013 
jumlah pemegang polis sebanyak 2.234 dengan agenr sebanyak 10 orang, 
pada tahun 2014 jumlah pemegang polis sebanyak 2.367 dengan agen 
sebanyak 14 orang, tahun 2015 jumlah pemegang polis sebanyak 2.305 
dengan jumlah agen sebanyak 28 orang dan pada tahun 2016 jumlah 
pemegang polis 2.461 dengan agen sebanyak 19 orang. 
Pada tahun 2016 merupakan angka yang paling tinggi meskipun 
jumlah agennya turun dari 28 orang menjadi 19 orang. Namun pada tahun 
2015 jumlah pemegang polis sempat mengalami penurunan dari tahun 
2014 yakni dari 2.367 menjadi 2.305. Padahal jumlah agen tahun 2015 
lebih banyak dibandingkan pada tahun 2014. Dari data tersebut 
menunjukkan bahwa meskipun jumlah agen bertambah, namun tidak 
mampu menambah jumlah pemegang polis maupun mempertahankan 
pemegang polis yang telah dimiliki. 
Produk jasa asuransi syariah yang ditawarkan PT Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera di Surakarta antara lain asuransi mitra mabrur, 
asuransi mitra iqra’, mitra amanah, mitra asri, investasi BP link tunggal 
dan ditambah dengan assalam family setelah resmi berubah menjadi 
Asurnasi Jiwa Syariah Bumiputera. Tantangan besar yang dihadapi 
asuransi saat ini adalah menciptakan minat beli pelanggan atau pemegang 
polis. karena persaingan kualitas produk, pelayanan dan kompetensi yang 
dimiliki agen, karena pada hakikatnya seorang agen berhubungan langsung 
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dengan calon nasabah dan mempengaruhinya untuk mengambil keputusan 
(Kotler dan Amstrong, 2008:187). 
Berikut merupakan jumlah pemegang polis yang menggunakan PT 
Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah di seluruh Indonesia tercatat sebagai 
berikut: 
Tabel 1.1. 
Jumlah Pemegang Polis Tahun 2016 
 
No. NAMA KPS JUMLAH 
PEMEGANG 
POLIS 
1. KPS Pasar Minggu 5.843 
2. KPS Rawamangun 3.532 
3. KPS Ciputat 3.019 
4. KPS Cibubur 3.702 
5. KPS Depok 6.409 
6. KPS Pondok Gede 5.199 
7. KPS Serang 5.782 
8. KPS Bekasi 8.350 
9. KPS Tangerang 6.550 
10. KPS Tegal 6.752 
11. KPS Purwokerto 2.713 
12. KPS Semarang 3.065 
13. KPS Kudus 4.192 
14. KPS Yogyakarta 6.676 
15. KPS Surakarta 2.461 
16. KPS Kediri 5.540 
17. KPS Malang 4.060 
18. KPS Surabaya 8.669 
19. KPS Sidoarjo 4.546 
20. KPS Bali 7.514 
21. KPS Mataram 7.891 
22. KPS Kupang 2.131 
23. KPS Makasar 19.106 
24. KPS Palu 1.855 
25. KPS Jayapura 5.203 
Jumlah 140.760 
Sumber: Monitoring Pelaksanaan Reselling Portofolio Devisi regional 
1(2017) 
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Dari data tersebut diperoleh informasi bahwa perusahaan asuransi 
syariah di Kota Surakarta belum terlalu diminati oleh pemegang polis. 
Dengan jumlah pemegang polis 2.461 termasuk jumlah yang sedikit jika 
dibandingkan dengan jumlah pemegang polis di kota kota lain. Menurut 
Indrasmitha (2012) Jumlah pemegang polis yang sedikit, dipengaruhi  oleh 
faktor kalah bersaing dengan perusahaan Asuransi lain karena tenaga 
pemasaran yang dipekerjakan kurang terampil dalam menarik minat 
nasabah dan mempertahankan nasabah, maupun kurangnya kepercayaaan 
pemegang polis terhadap asuransi tersebut. 
Berikut syarat terget premi per bulan pada PT Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera Surakarta: 
Tabel 1.2. 
Target Premi per Bulan 
 
Agency Director (AD) 1 Milyar 
Agency Manajer (AM) 400 Juta 
Agency Supervisor (AS)  80 Juta 
Agen 8 Juta 
Sumber: Data LP-01 PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera (2017) 
Berdasarkan data LP-01 Kantor Pemasaran Syriah Surakarta 
mengungkapkan bahwa terget premi belum terpenuhi oleh setiap anggota, 
terutama marketer yang memiliki terget sebesar Rp8.000.000 per bulan. 
Bahkan ada beberapa marketer yang tidak mendapatkan premi dalam 
setiap bulannya. 
Menurut Pandjaitan (2013) tenaga penjual atau agen menjadi salah 
satu sumber informasi nasabah untuk menjadi bahan pertimbangan dalam 
melakukan pembelian. Minat nasabah meningkat secara signifikan dengan 
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semakin meningkatnya kompetensi agen. Tetapi peningkatan minat belum 
pada akhirnya calon nasabah tersebut memutuskan untuk melakukan 
pembelian. 
Berdasarkan penjelasan diatas, menjadikan peneliti tertarik untuk 
meneliti kembali faktor yang mempengaruhi dari minat pembelian nasabah 
dengan menggunakan variabel kompetensi yang dimiliki oleh agen. Oleh 
karena itu, pihak asuransi harus memperhatikan dan mampu mengelola 
variabel tersebut dengan baik dan benar untuk mengetahui minat beli 
nasabah. Sehingga peneliti dalam hal ini mengambil judul “Pengaruh 
Kompetensi Agen Terhadap Minat Beli Nasabah di Kecamatan 
Kartosuro (Studi Pada PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta)”.  
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas masalah dapat 
di identifikasi sebagai berikut : 
1. Jumlah agen yang banyak tidak selalu diiringi dengan bertambahnya 
jumlah nasabah 
2. Target premi perbulan yang ditetapkan belum terpenuhi 
3. Jumlah nasabah di Kantor Pemasaran Syariah Kota Surakarta lebih 
sedikit jika dibandingkan dengan Kantor Pemasaran Syariah di kota 
kota lain 
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1.3 Batasan Masalah 
Batasan masalah dalam penelitian ini dibuat agar penelitian tidak 
menyimpang dari arah dan sasaran penelitian, serta dapat fokus pada 
pokok permasalahan dan pembahasan sehingga bisa mengetahui sejauh 
mana hasil penelitian dapat dimanfaatkan. Penelitian ini dibatasi oleh 
faktor yang mempengaruhi minat beli calon nasabah dalam berasuransi 
melalui variabel kompetensi agen. 
 
1.4 Rumusan Masalah 
Apakah ada pengaruh kompetensi agen terhadap minat beli 
nasabah pada PT Asuransi Jiwa syariah Bumiputera Surakarta? 
 
1.5 Tujuan Penelitian 
Untuk mengetahui apakah kompetensi agen berpengaruh terhadap 
minat beli nasabah pada asuransi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta. 
1.6 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk : 
1. Bagi perusahaan : 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi bagi 
perusahaan, baik berupa masukan ataupun kompetensi agen dalam 
membangun minat beli produk pada calon nasabah dalam keputusan 
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penggunaan jasa asuransi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta. 
2. Bagi akademisi : 
Dapat dijadikan referensi serta wacana tentang bagaimana tingkat 
minat beli nasabah pada PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta, dan dapat dijadikan referensi untuk peneliti selanjutnya. 
 
1.7 Jadwal penelitian 
Terlampir 
1.8 Sistematika Penulisan 
Agar pembahasan penelitian ini sesuai dengan tujuannya, maka 
penulisan penelitian ini terbagi dalam lima bab garis besar yang isi sebagai 
berikut : 
 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini akan menguraikan tentang latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 
manfaat penelitian, jadwal penelitian dan sistematika penulisan penelitian. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang kajian teori, hasil penelitian 
yang relevan, kerangka berfikir, dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
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Pada bab ini membahas tentang waktu dan wilayah penelitian, 
jenis penelitian, populasi,sampel dan teknik pengambilan sampel, data dan 
sumber data, teknik penulisan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel, serta teknik analilis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini menjelaskan tentang gambaran umum penelitian, 
pengujian dan hasil analisis data, serta pembahasan hasil analisis data 
(pembuktian hipotesis) 
BAB  V PENUTUP 
Pada bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian yang 
telah dibahas pada bab-bab sebelumnya, keterbatasan penelitian dan saran-
saran untuk pihak terkait. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1 Kajian Teori 
2.1.1 Pengertian Asuransi 
Menurut Fatwa Dewan Asuransi Nasional Majelis Ulama Indonesia 
(DSN-MUI) fatwa DSN no.21/DSN-MUI/X/2001 tentang pedoman Umum 
Asuransi Syariah bagian pertama pengertian asuransi syariah (ta’min, takaful’ 
atau tadhamun) adalah usaha saling melindungi dan tolong menolong di 
antara sejumlah orang atau pihak melalui investasi dana tabarru’ yang 
memberikan pola pengambilan untuk menghadapi resiko dimasa yang akan 
datang (Dewi, 2007:142). 
Dalam bahasa arab asuransi disebut at-ta’min, penanggung disebut 
mu’ammin, sedangkan tertanggung disebut mu’amman lahu atau musta’min. 
At- ta’min diambil dari kata amana memiliki arti perlindungan, ketenangan, 
rasa aman, dan bebas dari rasa takut (Sula, 2004: 28). Adapun Salim 
(2005:1), menjelaskan asuransi adalah suatu kemauan untuk menetapkan 
kerugian kecil (sedikit) yang sudah pasti sebagai pengganti (subtitusi) 
kerugian-kerugian besar yang belum pasti. 
Ganie (2011:125-126) menjelaskan Undang-Undang Nomor 2 Tahun 
1992 Tentang Usaha Perasuransian untuk mempermudah pemahaman tentang 
lingkup pengaturannya, selanjutnya disebut Undang-Undang Bisnis Asuransi, 
pengertian asuransi atau pertanggungan adalah: 
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“perjanjian antara dua pihak atau lebih, dengan mana pihak 
penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan menerima premi 
asuransi, untuk memberikan penggantian kepada tertanggung karena 
kerugaian yang tidak terbatas. Sebaliknya penanggung berhak menuntut 
pembayaran ganti rugi atau mengenakan denda kepada tertanggung atas 
keterlambatan pembayaran premi, jika dikehendaki dan tidak menggunakan 
haknya untuk membatalkan polis atas dasar keterlambatan pembayaran premi 
atau apabila menyetujui untuk membayar klaim atas polis yang preminya 
terlambat”. 
Rivai, dkk (2007: 1003), memaparkan empat pihak yang terlibat dalam 
asuransi, antara lain: 
1) Pihak tertanggung (insured) yang berjanji akan membayar uang premi 
kepada pihak penanggung, sekaligus atau mengangsur. 
2) Pihak penanggung (issuer) yang berjanji akan memberikan proteksi 
tertanggung (insured) yang menerima proteksi. 
3) Peristiwa (accident), yang tidak diduga atau tidak diketahui sebelumnya, 
peristiwan yang memungkinkan terjadinya kerugian. 
4) Kepentingan (interest), yang mungkin dapat mengalami kerugian yang 
disebabkan oleh peristiwa yang terjadi. 
Perusahaan asuransi dalam menjalankan usahanya menggunakan pedoman 
yang dikeluarkan oleh Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia, 
yaitu fatwa DSN-MUI No. 21/DSN-MUI/X/2001 tentang Pedoman Umum 
Asuransi Syariah. Namun dalam fatwa DSN-MUI tidak mempunyai kekuatan 
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hukum dalam Hukum Nasional karena tidak termasuk dakam jenis peraturan 
perundang-undangan di Indonesia. Perlu dibentuk peraturan perundang-
undangan yang berkaitan dengan pedoman asuransi syariah agar fatwa DSN-
MUI memiliki kekuatan hukum (Dewi, 2007:142). 
Dewi (2007:142-143) memaparkan beberapa peraturan perundang-
undangan yang dikeluarkan pemerintah berkaitan dengan asuransi syariah 
yaitu: 
a. Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia Nomor 
426/KMK.06/2003 tentang Perizinan Usaha dan Kelembagaan 
Perusahaaan dan Perusahaan Reasuransi. 
b. Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia Nomor 
424/KMK.06/2003 tentang Kesehatan Keuangan Perusahaan Asurasni 
dan Perusahaan Reasuransi. 
c. Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Keuanagn Nomor Kep. 
4499/LK/2000 tentang Jenis, Penilaian, dan Pembatasan Investasi 
Perusahaan Reasuransi dengan Sistem Syariah. 
 
2.1.2 Landasan Hukum Asuransi Syariah 
Hakikat asuransi secara islami merupakan hubungan saling 
bertanggung jawab, saling bekerja sama dan saling melindungi penderitaan 
satu sama lain. Oleh karena itu, berasuransi diperbolehkan secara syariat, 
karena prinsip-prinsip dasar syariat mengajak kepada sesuatu yang baik 
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(Dewi, 2007:141). Huda dan Heykal (2010) menjelaskan beberapa 
landasan hukum dari asuransi syariah antara lain: 
a. Perintah Allah untuk mempersiapkan untuk menghadapi hari esok, Allah 
berfirman dalam Q.S Yusuf: 47-49, yang berbunyi: 
                                   
                                     
                  
 
Artinya: 
“Yusuf berkata, supaya kamu bertanam tujuh tahun (lamanya) sebagaimana 
biasa. Maka, apa yang kamu tuai, hendaklah kmu biarkan di bulirnya 
kecuali sedikit untuk kamu makan. Kemudian sesudah itu akan datang tujuh 
tahun amat sulit, yang menghabiskan apa yang kamu simpan untuk 
menghadapinya (tahun sulit), kecuali sedikit dari (bibit gandum) yang kamu 
simpan. Kemudian, itu akan datang tahun padanya manusia diberi hujan 
(dengan cukup) dan dimasa itu mereka memeras anggur”(QS Yusuf:47-49) 
b. Perintah Allah untuk saling tolong menolong dan bekerja sama. 
Allah berfirman dalam surah Al-Maidah ayat 2, yang berbunyi: 
…                            
 
Artinya: 
“…dan tolong menolonglah kamu dalam (mengerjakan)kebajikan dan 
taqwa, dan jangan tolong menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. 
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Dan bertaqwalah kamu kepada Allah, sesungguhnya Allah amat berat 
siksa-Nya” (QS. Al Maidah: 2) 
c. Dalam HR. at-turmudzi yang artinya: “diriwayatkan dari Anas bin Malik 
ra, bertanya seorang kepada Rasulullah SAW, tentang untanya: “apa 
(unta) ini saya ikat saja atau langsung saya bertawakal kepada (Allah 
SWT)?” Bersabda Rasulullah SAW: “pertama ikatlah unta itu kemudian 
bertakwalah kepada Allah SWT.” 
d. Dalam HR. Bukhari yang artinya: “diriwayatkan dari Amir bin Sa’ad bin 
Abi Waqasy, telah bersabda Rasulullah SAW: “lebih baik jika engkau 
meninggalkan anak-anak kamu (ahli waris) dalam keadaan kaya raya, 
dari pada meninggalkan mereka dalam keadaan miskin (kelaparan) yang 
meminta-minta kepada manusia lainnya”. 
 
2.1.3  Prisip-Prinsip Asuransi Syariah 
Widyaningsih dkk (2005: 227), memaparkan prinsip-prinsip 
asuransi syariah yaitu: 
a. Saling bertanggung jawab 
Asuransi syariah memiliki rasa tanggung jawab untuk membantu dan 
menolong perserta lain, sesuai dengan hadist yang diriwayatkan oleh al 
Bukhori dan Muslim yang berbunyi: 
“setiap orang dari kamu adalah pemikul tanggung jawab dan setiap kamu 
bertanggung jawab atas orang-orang yang berada dibawah tanggung 
jawabnya” 
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b. Saling bekerjasama untuk bantu-membantu 
Asuransi syariah merupakkan salah satu cara untuk saling membantu 
terhadap sesama peserta, terutama bagi peserta yang menderita musibah. 
c. Saling melindungi dari segala kesusahan 
Peserta asuransi syariah diharapkan dapat menjadi pelindung bagi peserta 
lain yang sedang menderita kerugian atau terkena musibah. Hal ini telah 
dijelaskan dalam QS. Quraisy (106): 4 yang artinya: 
“(Allah) yang telah memberikan makan kepada mereka untuk 
menghilangkan kelaparan dan mengamankan mereka dari ketakutan”. 
 
2.1.4 Akad Asuransi Syariah 
Secara umum, akad yang ada dalam asuransi syariah merupakan 
akad tabarru’ dan akad mudharabah. Dalam akad tabarru’, nantinya 
peserta asuransi syariah memberikan hibah yang digunakan untuk 
menolong peserta lain yang terkena musibah. Sedangkan dalam akad 
mudharabah, peserta akan bertindak sebagai shahibul maal  sementara 
perusahaan asuransi bertindak sebagai mudharib yang mengelola dana dari 
peserta unruk mengelola investasi dana tabarru’ dengan imbalan berupa 
bagi hasil yang besarnya telah disepakati sebelumnya (Huda dan Heykal, 
2010: 183). 
 
2.1.5 Minat Beli nasabah 
Menurut Gusmanto dan Hasibuan (2014), minat membeli 
digunakan untuk menganalisa perilaku pelanggan, dimana individu lebih 
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suka mendasarkan prediksi mereka pada tingkat dimana mereka benar-
benar menginginkan untuk mengkonsumsi suatu produk. Sedangkan 
menurut Schiffman dan Kanuk dalam Susanto dan Rahmi (2013) 
menjelaskan bahwa minat beli merupakan aktivitas psikis yang timbul 
karena adanya perasaan (afektif) dan pikiran (kognitif) terhadap suatu 
barang atau jasa yang diinginkan. 
Sehingga minat beli dapat diartikan sebagai suatu sikap senang 
terhadap suatu objek yang membuat individu berusaha untuk mendapatkan 
objek tersebut dengan cara membayarnya dengan uang (pegorbanan). 
Simamora dalam Susanto dan Rahmi (2013) mengungkapkan ada 
beberapa faktor yang mempengaruhi minat pembelian seorang konsumen 
terhadap suatu produk meliputi: 
1. Mutu kualitas produk, merupakan nilai dan manfaat yang 
diberikan produk pada konsumen yang megkonsumsi produk 
yang menimbulkan kenyamanan dan kepuasan dan rasa tertarik 
untuk membeli produk. 
2. Harga, merupakan sejumlah pengorbanan ekonomi yang 
diberikan konsumen untuk membeli sebuah produk yang sangat 
tergantung pada anggaran yang dimiliki seorang konsumen 
untuk membeli produk. 
3. Desain produk, merupakan corak yang melatar belakangi 
produk yang pada akhirnya menimbulkan rasa tertarik untuk 
membeli produk. 
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4. Distribusi, merupakan penyaluran untuk dapat dengan mudah 
ditemui oleh konsumen. Pada hal ini peran agen berpengaruh 
terhadap keputusan pemebelian konsumen, karena agen 
berperan sebagai distributor yang berhubungan langsung 
dengan nasabah dalam menyampaikan produk-produk yang 
ditawarkan. 
Menurut Ekinci dalam Hariani (2013) kecenderungan seseorang yang 
menunjukkan minat terhadap satu produk atau jasa dapat dilihat 
berdasarkan ciri-ciri sebagai berikut: 
1. Kemauan untuk mencari informasi terhadap suatu produk atau 
jasa. Konsumen yang memiliki minat, memiliki suatu 
kecenderungan untuk mencari informasi lebih detail tentang 
produk atau jasa tersebut, degan tujuan untuk mengetahui secara 
pasti bagaimana spesifikasi produk atau jasa yang digunakan 
sebelum menggunakan produk atau jasa tersebut. 
2. Kesediaan untuk membayar produk atau jasa. Konsumen yang 
memiliki minat terhadap suatu produk atau jasa dapat dilihat dari 
bentuk pengorbanan yang dilakukan terhadap suaru barang atau 
jasa, konsumen yang memiliki minat lebih terhadap suaru barang 
atau jasa akan bersedia untuk membayar barang atau jasa tersebut 
dengan tujuan konsumen yang berminat tersebut dapat 
menggunakannya. 
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3. Menceritakan hal positif. Konsumen yang memiliki minat besar 
terhadap suatu produk atau jasa, jika ditanya konsumen lain maka 
secara otomatis konsumen tersebut akan menceritakan hal positif 
kepada konsumen lain, karena konsumen yang memiliki suatu 
minat yang eksplisit memiliki suatu keinginan dan kepercayaan 
terhadap suatu barang atau jasa yang akan digunakan. 
4. Kecenderungan untuk merekomendasikan. Konsumen yang 
memiliki minat yang besar terhadap suatu barang atau jasa, selain 
akan menceritakan hal positif, konsumen tersebut juga akan 
merekomendasikan kepada orang lain untuk juga menggunakan 
barang atau jasa yang sama. 
Minat konsumen tumbuh karena suatu motif berdasarkan atribut-
atribut sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya dalam menggunakan 
suatu pelayanan jasa,  berdasarkan hal tersebut maka analisa mengenai 
bagaimana proses minat dari dalam diri konsumen sangat penting 
dilakukan (Purnomo dkk, 2016). Minat beli menciptakan suatu motivasi 
yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu keinginan yang 
sangat kuat yang akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi 
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada di benaknya itu 
(Maghfiroh dkk, 2016). 
Menurut Andoko dan Devina (2015) terdapat lima indikator yang 
dapat menunjukkan minat konsumen terhadap suatu produk yaitu tertarik 
untuk mencari informasi mengenai produk, mempertimbangkan untuk 
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membeli, tertarik untuk mencoba, ingin mengetahui pdoduk dan ingin 
memiliki produk. 
 
2.1.6 Kompetensi Agen 
Agen memiliki peran penting dalam dunia asuransi, dalam 
memasarkan produk kepada nasabah maupun meningkatkan minat beli 
dari nasabah. Karena seroang agen berhubungan langsung dengan calon 
nasabah dalam mempengaruhi keputusannya. Seorang agen harus 
mengetahui informasi tentang produk-produk yang dipasarkan kepada 
nasabah dan memiliki keterampilan dalam berkomunikasi dalam 
menjelaskan produk-produk kepada nasabah dan akan menghabiskan 
banyak waktu diluar guna melakukan penjualan dan menemukan calon 
pelanggan baru (Kotler dan Amstrong, 2008:187). 
Menurut Sutrisno (2012: 202) kompetensi berarti sebagai dimensi 
perilaku keahlian atau keunggulan seorang pemimpin atau staf yang 
memiliki keterampilan, pengetahuan dan perilaku yang baik. Sutrisno 
(2012:202) juga memaparkan Peraturan Pemerintah No. 101 Tahun 2000, 
bahwa kompetensi merupakan kemampuan dan karaktristik yang dimiliki 
oleh seorang pegawai negeri sipil berupa pengetahuan, sikap perilaku yang 
diperukan dalam tugas dan jabatannya (pasal 3). 
Menurut Liu et al dalam Amri (2014) mendefinisikan kompetensi 
merupakan susuatu yang membedakan antara kinerja tenaga penjual yang 
tinggi dan kinerja yang biasa-biasa atau membedakan antara tenaga 
penjual yang memiliki kinerja yang efektif maupun sebaliknya. 
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Kompetensi agen untuk memperkuat strategi aktifitas penjualan 
perusahaan asuransi dalam memaksimalkan target marketnya, sehingga 
perusahaan menciptakan keunggulan kompetitif (Syaeful Amri, 2014). 
Seorang marketing harus memahami masalah yang dialami oleh pelanggan 
atau nasabah dan memberikan suatu solusi, dan menunjukkan bagaimana 
perusahaan dapat membantu pelanggan tersebut (Kotler dan Keller, 2008: 
305). 
Gordon dalam Sutrisno (2012:204) memaparkan karakteristik yang 
harus ada dalam kompetensi antara lain: 
1. Kompetensi pengetahuan (knowledge) 
Dalam berkomunikasi dengan nasabah, marketing memerlukan 
pengetahuan yang berkaitan dengan apa saja yang harus dikatakan, 
dan bagaimana langkah yang harus diambil, serta memberikan 
tanggapan dan memahami pesan yang disampaikan oleh nasabah. 
pengetahuan seorang marketing dapat bertambah seiring pengalaman 
dan tingginya pendidikan seseorang (Pamuji, dkk : 2016). 
2. Kompetensi keterampilan (skill) 
Dalam perusahaan asuransi kemampuan dari marketing sangat 
mempengaruhi minat nasabah dalam memilih PT Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera Surakarta. Kemampuan marketing dalam 
menjelaskan manfaat maupun memberikan produk asuransi sesuai 
keinginan, kebutuhan maupun kemampuan membayar premi dari 
nasabahnya (Abdul Azis, 2016) 
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Sedangkan menurut Pamuji, dkk. (2016)  kompetensi skill dari 
tenaga penjual merupakan tindakan dari tenaga penjual yang 
merupakan kemampuan dalam mengolah perilaku dalam 
berkomunikasi dengan nasabah. 
3. Kompetensi pemahaman (understanding) 
Merupakan pemahaman secara kognitif yang mencakup mental dan 
kemampuan intelektual maupun pemahaman afektif yang berkaitan 
dengan sikap, perasaan maupun emosi tenaga marketing di sebuah 
perusahaan. 
4. Kompetesni nilai (value) 
Yaitu standar perilaku yang telah dipercaya secara psikologis telah 
menyatu dalam diri seseorang. Misalnya, kejujuran, keterbukaan, 
demokratis dan lain lain. 
5. Kompetensi sikap atau perilaku (attitude) 
Adalah perasaaan atau reaksi terhadap suatu rangsangan yang 
datang dari luar (senang-tidak senang, suka dan tidak suka). 
Kompetensi merujuk pada kemampuan personal dalam melakukan 
pekerjaannya agar mendapatkan hasil dengan baik. Jika seorang agen 
dikatakan kompeten, artinya agen tersebut memiliki kemampuan personal 
berkaitan dengan pengetahuan, keahlian, sikap, nilai atau karakteristik 
personal yang menunjang efektifitas kinerja agen. Segala kompetensi yang 
dimiliki agen dapat digunakan untuk mendorong atau meyakinkan seorang 
pelanggan untuk melakukan pembelian (Kusuma,2009). 
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Anwar (2006: 108) menjelaskan bahwa seorang agen memiliki 
beberapa tugas khusus untuk dilaksanakan antara lain: 
a. Mencari calon pelanggan atau nasabah, dengan melakukan 
pencarian calon nasabah baik perorangan maupun organissasi. 
b. Pencarian fakta. Pencarian fakta dapat dilakukan dari beberapa 
kali wawancara dengan prospek yang dilakukan secara tidak 
formal dengan penuh keakraban serta pembicaraan bisa menjurus 
ke segala arah. 
c. Penyusunan proposal. Proposal tersebut berisi tentang company 
profile, kemampuan perusahaanm daftar rekanan, uraian manfaat 
yang ditawarkan, cakupan jamunan besaran premi, jaringan 
pelayanan, mekanisme pengajuan klaim termasuk pembayarannya 
serta pengecualian yang terdapat dalam polis. 
d. Melakukan presentasi, berarti melakukan kegiatan yang 
berorientasi pada penyatuan pendapat antara agen dan calon 
nasabah. Langkah-langkah yang dilakukan agen dalam proses 
melakukan presentasi antara lain; dengan memperkenalkan diri 
dan perusahaan kepada calon pemegang polis, memberikan fakta 
kebutuhan calon pemegang polis dengan produk yang sesuai dan 
berusaha membujuk calon pemegang polis agar tertarik membuka 
polis asuransi. 
e. Mengatasi keberatan calon peserta. Agen harus mengetahui 
kondisi psikologis calon nasabah, sehingga metode pendekatan 
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dapat dirancang apakah dilakukan dengan pendekatan emosional 
atau pendekatan rasional. 
f. Pelayanan sesudah penutupan. Seorang agen harus membangun 
hubungan yang baik kepada calon pemegang polis dengan cara 
memberikan pelayanan yang baik kepada pemegang polis ataupun 
calon pemengang polis. Pelayanan yang baik bukan sekedar 
kemampuan memberikan service  yang ramah, tetapi pelayanan 
dalam ragam produk yang dapat membantu nasabah 
menyelesaikan urusannya dalam hal bertransaksi dan menyimpan 
uang.  
Amrin (2007: 73) mengungkapkan beberpa kriteria kemampuan yang 
harus dimilliki seorang agen antaranya adalah: 
1. Pengetahuan akan produk. Peran ganda yang dimiliki oleh agen 
asuransi kerugian selain berperan sebagai marketing juga berperan 
sebagai seorang underwriter. Nasabah asuransi kerugian 
memposisikannya sebagai risk management (advisor) dari berbagai 
kemungkinan risiko yang muncul dari perusahaan atau bisnisnya, 
dikarenakan perusahaan tidak memanfaatkan jasa dari broker. 
Degan demikian agen harus menguasai pengetahuan berbagai 
produk secara detail. 
2. Keterampilan dan kemampuan lobi. Keterampilan dan kemampuan 
lobi harus dimiliki agen asuransi untuk menimbukan sikap 
simpatik, fleksibel dan luwes  dalam berbagai pergaulan. Seorang 
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agen harus pandai berbicara didepan umum dapat berdiskusi 
dengan baik dan komunikatif. Pemasar asuransi atau agen harus 
memiliki kemampuan untuk memberi solusi dan tanggap dengan 
berbagai persoalan customer. 
3. Penampilan. Penampilan agen tidak hanya terbatas pada bentuk 
fisik, akan tetapi kemampuan wawasan yang dimilikinya. 
Penampilan bentuk fisik seorang agen menjadi penting karena 
kesan pertama, jika penampilannya rapi, bersahaja berkomunikasi 
dengan baik, penguasaan produk baik, dan berwawasan luas, cukup 
mencerminkan bahwa perusahaan asuransi tersebut sehat. 
4. Jaringan bisnis. Dengan membentuk jaringan bisnis seorang agen 
memperluas pergaulan, mendapatkan banyak kawan bisnis, relasi 
bisnis, teman dan saudara. Untuk itu, seorang agen harus rajin 
melakukan silaturahmi dalam bentuk berbagai kegiatan 
kemasyarakatan, karena dari sinilah dia memperoleh dan 
mengembangkan bisnis.. 
Menurut Amrin (2007:102) agen profesional adalah yang dapat 
berperan sebagai penasihat yang baik, memiliki wawasan, pengetahuan 
akan produk dan perusahaannya dengan baik, memiliki akhlak dan sopan 
santun, peduli dan mudah bergaul. Dengan demikian, seorang agen 
asuransi harus senantiasa berusaha meningkatkan berbagai pengetahuan 
yang menunjang profesinya. 
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2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Hasil temuan-temuan penelitian terdahulu memberikan 
pengetahuan yang meluas mengenai variabel variabel yang terkait dengan 
loyalitas nasabah melalui kompetensi tenaga penjual dan nilai pelanggan 
sebagai berikut: 
Penelitian Bua Hasanudin (2009) yang berjudul Perngaruh 
Kompetensi Agen Terhadap Kepercayaan Konsumen pada Perusahaan 
Asuransi Gabungan Tabungan dan Resiko di Sulawesi Tenggara. Staf 
Pengajar Fakultas Ekonomi Universitas Haluoleo tahun 2009, memperoleh 
kesimpulan bahwa kompetensi agen berpengaruh signifikan terhadap 
kepercayaan nasabah pada agen atau tenaga penjual asuransi perusahaan, 
namun kompetensi tenaga penjual tidak memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap kepercayaan nasabah pada perusahaan 
Penelitian Dorothy Rouly H. Pandjaitan (2013)  yang berjudul 
pengaruh Daya Tarik Iklan, Kompetensi Tenaga penjual, dan Persepsi 
Kualitas Layanan Terhadap Minat penggunaan Jasa Layanan E-banking 
(Studi Kasus pada BNI Kantor Layanan UNILA) menyatakan bahwa 
kompetensi tenaga penjual (marketing) berpengaruh positif sebesar 16,5% 
terhadap minat penggunaan jasa layanan e-banking Bank BNI. 
Artinya kompetensi tenaga marketing jasa layanan e-banking Bank 
BNI sudah baik tetapi tidak cukup untuk meningkatkan minat nasabah 
untuk menggunakan jasa layanan e-banking. Hal ini berarti kompetensi 
tenaga marketing bukan merupakan faktor yang dominan bagi nasabah 
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untuk melakukan keputusan pembelian. Minat nasabah meningkat secara 
signifikan dengan semakin meningkatnya kompetensi tenaga marketing. 
 
2.3 Kerangka Berpikir 
Kerangka pemikiran yang dikemukakan dalam  penelitian ini untuk 
mengidentifikasi faktor yang mempengaruhi minat beli nasabah pada PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Adapun kerangka 
pemikirannya sebagai berikkut: 
Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
Kompetensi agen merupakan variabel independen (variabel bebas). 
Dengan memiliki tenaga kerja khususnya agen yang kompeten dan mampu 
menjalin hubungan baik dengan nasabah, sehingga mampu mendorong 
atau menciptakan minat beli nasabah sehingga mampu memnuhi target 
premi yang ditetapkan. 
 
2.4 Hipotesis 
Menurut Burhan Bungin (2010:85-86) penggunaan hipotesis untuk 
memberikan jawaban sementara terhadap penelitian yang dialakukan, dan 
hipotesis mempermudah peneliti dalam melaksanakan penelitian di 
lapangan baik sebagai objek pengujian maupun dalam pengumpulan data. 
Dalam menentukan hipotesis, peneliti membutuhkan sumber sumber data 
Minat 
Beli 
nasabah 
Kompetensi 
agen 
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atau teori yang diperoleh dari studi kepustakaan. Selain dari sumber data 
maupun teori, peneliti juga dapat menggunakan pengalaman empiris 
berdasarkan pengamatan sistematis melalui penelitian  eksploratif. 
Pengaruh kompetensi agen terhadap minat beli nasabah 
menunjukkan bahwa kepuasan konsumen merupakan hasil dari 
keberhasilan agen dalam memenuhi harapan konsumen dan mendorong 
minat beli nasabah. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Aditia Fakhri Ramadhani (2012) 
yang berjudul Analisis Pengaruh Promosi, Efek Komunitas, Reputasi 
Perusahaan, Harga, dan Kompetensi Tenaga Marketing Terhadap Minat 
Konsumen Mengambil Kredit di PT BPR Weleri Makmur Semarang, 
menyatakan bahwa kompetensi tenaga marketing berpengaruh terhadap 
minat beli sebesar 0,210 yang artinya apabila ada peningkatan kompetensi 
tenaga marketing akan memberikan pengaruh positif terhadap minat beli. 
Hal ini menunjukkan bahwa pentingnya keahlian tenaga penjualan dalam 
meningkatkan penjualan produk perusahaan, seperti agen dalam asuransi. 
Berdasarkan uraian diatas, maka maka peneliti mengajukan 
hipotesis sebagai berikut: 
H0 = kompetensi agen tidak meliliki pengaruh yang signifikan terhadap 
minat beli nasabah 
H1 = kompetensi agen atau tenaga penjual berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap minat beli nasabah 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Penelitian dilaksanakan pada KPS (Kantor Pemasaran Syariah) PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta Jln. Slamet Riyadi nomor 12 
lantai II Gladag, Surakarta. Peneliti membatasi ruang lingkup penelitian 
yaitu PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta dengan tujuan agar 
penelitian ini sesuai dengan yang diharapkan. Waktu penelitian akan 
dilaksanakan pada tanggal 12 april sampai dengan 12 mei 2017. 
 
3.2 Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. 
Metode kuantitatif adalah metode yang digunakan untuk penyajian hasil 
penelitian dalam bentuk angka-angka atau statistik. Penelitian ini 
dimaksudkan untuk mengetahui minat beli nasabah dengan menggunakan 
variabel kompetensi agen pada PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta. 
Penelitian ini berdasarkan survey menggunakan kuisioner yang 
dibagikan kepada responden yang kebetuan ditemui cocok sebagai 
sumber data melalui pertanyaan-pertanyaan yang diajukan pada 
responden yang merupakan masyarkakat yang pernah mengetahui 
maupun pernah ditemui oleh agen dari nasabah PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera Surakarta. 
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3.3 Popilasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi merupakan suatu objek yang mencakup keseluruhan 
kelompok orang, kejadian atau hal yang ingin diketahui oleh peneliti 
(Uma Sekaran, 2006:121). Sedangkan Surharyadi dan Purwanto (2013: 
12) mengungkapkan bahwa populasi merupakan sekumpulan orang-
orang, benda-benda atau suatu objek yang menjadi sebuah perhatian dari 
peneliti. Jadi bisa disimpulkan bahwa populasi bukan hanya orang, 
melainkan objek dan benda-benda lainnya. 
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh 
konsumen PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta yang tidak 
diketahui pasti jumlahnya.  
 
3.3.2 Sampel 
Sampel merupakan bagian dari populasi, yang terdiri dari anggota 
yang dipilih oleh populasi. Berdasarkan sampel, peneliti dapat menarik 
kesimpulan yang digeneralisasikan terhadap populasi penelitian (Uma 
Sekaran, 2006: 123). Ukuran sampel dalam penelitian ini berjumlah 
antara 30-100 responden.. 
Sampel yang baik harus menggunakan dua kriteria yaitu 
kecermatan dan ketetapan. Unsur kecermatan dimaksudkan bahwa 
sampel yang diambil bisa mewakili populasi secara wajar. Sedangakan 
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unsur ketepatan dimaksudkan bahwa sampel dapat mewakili keseluruhan 
populasi tersebut (Ibnu Subiyanto, 2000: 90) 
 
3.3.3 Tenik Pengambilan Sampel 
Dikarenakan populasi dalam penelitian ini belum pasti jumlahnya, 
maka peneliti menggunakan metode pengambilan sampel dengan 
menggunakan non-probability sampling yaitu accidental sampling yang 
merupakan teknik pengambilan sampel dimana subjek dipilih karena 
aksesibilitas nyaman dan kedekatan mereka dengan peneliti. 
Dalam semua bentuk penelitian akan sangat ideal untuk menguji 
seluruh penduduk, akan tetapi dalam banyak kasus populasi terlalu besar 
sehingga mustahil untuk menyertakan setiap individu maka peneliti 
menjadikan sampel yaitu seberapa banyak orang yang mengetahui PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta maupun pernah ditemui 
oleh pihak agen asuransi tersebut yang berada di Kecamatan Kartosuro. 
Untuk mempermudah dalam menentukan sampel yang diambil 
dapat berdasarkan komplektifitas model dan karakteristik pengukuran 
dasar model (Hair dalam Dananjaya, 2012). Dengan menggunakan 
ukuran sampel minimal 100 jika model berisi lima konstruk variabel atau 
kurang, dengan masing masing indikator atau variabel teramati >3. 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini dengan 
menggunakan data primer. Data primer merupakan data yang diperoleh 
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secara langsung dari objek penelitian. Untuk data primer dapat diperoleh 
dari wawancara langsung, wawancara tidak langsung dan melalui 
kuisioner (Suharyadi dan Purwanto, 2013: 14). Data primer yang 
digunakan dalam penelitian ini diperoleh dari observasi dan kuisioner 
yang di isi oleh responden yang merupakan nasabah yang mengetahui  PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta maupun yang pernah 
bertemu dengan agen asuransi terbesut. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data merupakan cara yang digunakan peneliti untuk 
mengumpulkan, menghimpun dan mengambil sebuah data. Ada beberapa 
metode dalam pengambilan data untuk menggali informasi antara lain; 
wawancara, pengamatan atau observasi, angket atau kuisioner, pengujian, 
arsip dan dokumen dokumen (Suwartono,2014: 41) 
Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data primer, 
yaitu dengan memberikan angket atau kuisioner kepada responden yang 
merupakan masyarakat yang mengetahui PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera maupun yang pernah ditemui oleh agen dari  PT Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Informasi yang di dapat dari kuisioner 
memberikan gambaran mengenai identitas, seperti jenis kelamin, usia, 
pendidikan, pekerjaan, pendapatan dan lain lain (Suwartono,2014: 53). 
Penggunaan kuisioner dalam pengambilan data menggunakan 
instrumen penelitian untuk mengukur nilai variabel yang akan diteliti. Jika 
dalam sebuah penelitian terdapat lima variabel, maka jumlah instrumen 
32 
  
 
 
yang digunakan sama dengan jumlah variabel yang diteliti. Instrumen 
penelitian digunakan untuk melakukan pengukuran dari data kuantitatif 
yang akurat, dalam instrumen ini menggunakan skala likert (Sugiono, 
2016: 92) 
Menurut Sudrajat (2014) variabel-variabel dalam penelitian yang 
diukur dengan menggunakan skala likert akan memberikan jawaban dari 
setiap pilihan dengan menggunakan skor. Kemudian dari indikator 
tersebut dijadikan titik tolak dalam menyusun item-item instrumen berupa 
pertanyaan atau pernyataan. Terdapat gradasi dari sangat positif sampai 
sangat negatif dengan menggunakan skala likert, dan untuk keperluan 
analisis kuantitatif jawaban dari responden diberikan skor antara lain: 
a. Sangat setuju   5 
b. Setuju    4 
c. Ragu-Ragu    3 
d. Tidak setuju   2 
e. Sangat tidak setuju  1 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Variabel-variabel dalam penelitian ini adalah: 
1. Variabel Independen yaitu variabel yang mempu mempengaruhi variabel 
lain. Variabel bebas dalam penelitian ini yaitu kompetensi agen. 
2. Variabel Dependen adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain. 
Variabel terikat dalam penelitian ini adalah minat beli nasabah. 
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3.7 Definisi Operasional Variabel 
Dalam penelitian ini menggunakan definisi operasional variabel 
agar menjadi petunjuk dalam penelitian. Definisi operasional tersebut 
dapat di uaraikan sebagai berikut: 
 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Penelitian 
 
Variabel penelitian Definisi operasional Indikator 
Minat beli nasabah 
(y) 
Sikap senang terhadap suatu 
yang membuat individu 
berusaha untuk 
mendapatkan objek tersebut 
dengan cara membayarnya 
dengan uang atau 
pengorbanan.  
Andoko dan Devina (2015) 
-tertarik untuk mencari 
informasi produk 
-mempertimbangkan 
untuk membeli 
-tertarik untuk mencoba 
-ingin mengetahui 
produk 
-ingin membeli produk 
Andoko dan Devina 
(2015) 
Kompetensi agen 
(X2) 
Keunggulan atau kelebihan 
oleh seorang staf yang 
memiliki keterampilan, 
pengetahuan maupun 
perilaku yang baik. 
Sutrisno (2012) 
-memiliki pengetahuan 
terhadap produk 
-memiliki keterampilan 
-paham secara kognitif 
dan afektif 
-jujur 
-berperilaku baik 
Gordon dalam Sutrisno 
(2012) 
 
3.8 Teknik Analisis Data 
3.8.1 Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Uji validitas dilakukan dengan tujuan untuk mengatur valid 
tidaknya suatu daftar pertanyaan dalam kuesioner. Uji validitas dilakukan 
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untuk menggambarkan indikator pertanyaan yang diteliti, suatu 
instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur dan 
mengungkapkan data dari variabel yang diteliti (Heri,dkk., 2016)  
Menururt Sujarweni dan Endaryanto (2012: 177) Uji validitas 
dilakukan pada setiap butir pertanyaan yang akan di uji validitasnya. 
Hasil r hitung dibandingkan dengan r tabel dimana df=n-2 dengan sig 
5%. Jika r tabel < r hitung maka dikatakan valid. Uji validitas 
menggunakan teknik korelasi product moment dengan rumus sebagai 
berikut: 
 
 
 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas menunjukkan ketepatan dan konsistensi dari 
pertanyaan kuesioner dalam mengukur variabel. Suatu kuesioner bisa 
dikatakan reliabel apabila  jawaban responden konsisten dari waktu ke 
waktu. Pengujian reliabilitas dilakukan pada indikator yang sudah 
melalui uji validitas dan dikatakan valid (Latan dan Temalagi, 2013: 46). 
Menurut Setiawan, dkk. (2016) Uji reliabilitas dilakukan terhadap 
seluruh butir pertanyaan. Dengan menggunakan bantuan SPSS jika nilai 
Alpha > 0.60 maka dikatakan reliabel. Dengan rumus sebagai berikut:  
r=  
r= koefisien reablility instrumen 
k= banyaknya butir pertanyaan 
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∑ = total varian butir 
 = total varians 
 
3.8.2 Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui residual data dari 
model regresi linier memiliki distribusi normal atau tidak. Jika residual 
data memiliki distribusi yang tidak normal maka data statistik menjadi 
tidak valid. Untuk mendeteksi adanya residual data berdistribusi normal 
atau tidak yakni dengan melihat  grafik normal probability plot dan uji 
statistik One-sample Kolmogorov-Smirnov test. 
Apabila pada grafik normal probability plot terlihat titik titik 
menyebar berhimpit disekitar garis diagonal dan searah mengikuti garis 
diagonal maka residual data memiliki distribusi normal. Sedangkan pada 
uji statistik One-sample Kolmogorov-Smirnov test, jika nilai signifikan > 
0.05, maka data terdistribusi normal (Latan dan Temalagi, 2013: 56-57). 
 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan kepengamatan yang lain. Heteroskedastisitas terjadi karena 
adanya penyimpangan asumsi model asumsi klasik, yaitu kondisi dimana 
varian error-nya (Y) tidak identik atau tidak konstan (Algifari, 2013: 85). 
36 
  
 
 
Menurut Setiawan dan Dwi (2010: 107) jika terjadi heteroskedastisitas, 
maka variansi akan membesar dan dampaknya adalah sebagai berikut; 
a. Pengujian parameter regresi dengan statistik uji t menjadi tidak 
valid. 
b. Selang kepercayaan untuk parameter regresi cenderung melebar. 
Dengan melebarnya selang kepercayaan, hasil perkiraan yang 
diperoleh menjadi tidak dapat dipercaya. 
Menurut Ghozali dalam Setiawan, dkk. (2016) model regresi yang 
baik adalah tidak heteroskedastisitas atau homoskedastisitas. Menurut 
Ghozali (2011:139) juga menjelaskan dasar menganalisis ada atau 
tidaknya heteroskedastisitas antara lain: 
a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), 
maka mengindikasi telah terjadi hetroskedastisitas. 
b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan di 
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
Deteksi lain adanya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan 
menggunakan model pearson dengan meregres niali absolut teridual 
terhadap variabel bebas atau independen. Jika nilai probabilitas 
signifikansinya diatas tingkat kepercayaan 5% maka disimpulkan model 
regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas. 
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3.8.3 Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model yang digunakan adalah uji koefisien 
determinasi yang menunjukkan seberapa besar kemampuan variabel 
independen dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R2 0.75, 
0.50 dan 0.25 menunjukkan bahwa model kuat, sedang dan lemah, 
semakin besar nilai R2 (mendekati 1) maka ketepatannya dikatakan 
semakin baik (Latan dan Temalagi, 2013: 80). 
 
3.8.4 Analisa Regresi Linier Sederhana 
Penelitian ini menggunakan metode regresi sederhana. Analisis 
regresi ini digunakan untuk melakukan prediksi terhadap suatu variabel 
numerik berdasarkan pada nilai dari satu atau lebih variabel yang lain. 
Analisis regresi ini disamping dapat dipergunakan untuk melakukan 
prediksi terhadap variabel independen, dapat juga dilakukan identifikasi 
suatu jenis hubungan matematis yang ada dari suatu variabel independen 
terhadap variabel dependen.  
Model regresi linier sederhana adalah sebagai berikut: 
Y= a+ bX+e 
Dimana: 
Y= minat beli nasabah 
a = konstanta 
b = kompetensi agen 
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3.8.5 Uji t 
Menurut Ghozali dalam Setiawan, dkk (2016) uji t bertujuan untuk 
menunjukkan seberapa pengaruh satu variabel bebas mempengaruhi 
variabel terikat. Jika nilai signifikan yang dihasilkan uji t adalah P<0.05, 
maka variabel bebas berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 
Cara lain untuk megetahui signifikansi variabel dengan membandingkan 
t statistik dengan t tabel, jika t statistik > t tabel maka variabel bebas 
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Latan dan Temalagi, 
2013: 81). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1 Sejarah berdirinya PT Asuransi Jiwa Syriah Bumipuetera 
PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera berdiri sejak tanggal 12 
februari 1912, didirikan oleh 3 orang yaitu Mas Ngabehi Dwidjosewojo, 
Mas Karto Hadi Karto Soebroto dan Mas Adimidjojo dengan nama 
Onderlinge Levensverzekring Maatschappij PGHB (OLMij.PGHB) yang 
berpusat di Magelang. Para pendiri Bumiputera merasa bahwa bentuk 
perusahaan bersama (mutual) adalah bentuk usaha yang paling tepat 
karena hal ini sesuai dengan azas gotong royong yang telah lama menjadi 
kebudayaan bangsa kita. Dengan demikian pengertian dari usaha bersama 
(Onderlinge Levensverzekring Maatschappij) adalah bahwa kegiatan 
usaha ini dimiliki oleh peserta asuransi jiwa itu sendiri. 
Dalam tahun pertama ternyata usaha asuransi jiwa ini mengalami 
kesulitan-kesulitan dalam biaya, karena pemasukan uang premi tidak 
mencukupi untuk membiayai aktivitas, baik di bidang administrasi 
maupun operasional, lebih lebih dana cadangan. Dengan dalil suatu usaha 
social, pengurus mengajukan suatu permintaan subsidi pada pemerintah 
Hindia Belanda. Maka pada bulan oktober 1913 pemerintah Hindia 
Belanda memberikan subsidi sebesar f.300 perbulan. 
Pemberian subsidi disertai ketentuan-ketentuan: 
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- OL Mij.PGHB tidak hanya menerima anggota dari kalangan guru 
sekolah negeri, tetapi juga para pegawai guber-nemen dan pegawai 
swapraja. 
- OL Mij.PGHB tidak diijinkan untuk menerima anggota dari kalangan 
swasta. 
- Nama OL Mij.PGHB dirubah namanya menjadi OL Mij Boemipoetra. 
Pada tanggal 21 november 1921, kantor AJB Bumiputera pindah ke 
Yogyakarta dan tahun 1958 kantor AJB Bumiputera kembali pindah ke 
Jakarta. Tahun 1966 nama perusahaan berubah menjadi AJB Bumiputera. 
Tahun 2007, logo AJB Bumiputera berubah. 
Gambar 4.1. 
Perubahan Logo AJB Bumiputera 
 
          
     Sebelum                      Sesudah 
Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 KP Syariah Surakarta 
berdiri pada tanggal 1 Januari 2007, berkantor pertama kali di Ruko 
Pabelan depan Kampus Universitas Muhammadiyah Surakarta, kemudian 
pada bulan September tahun 2007, Bumiputera Syariah Surakarta pindah 
alamat ke gedung milik sendiri di Jalan Slamet Riyadi No. 12 Surakarta. 
Sedang produk asuransi pendidikan Mitra Iqra’ mulai dibentuk pada 
tanggal 12 Maret 2003 dalam Rapat Direksi sesuai dengan SK No. 
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10/DIR/TEK/2003, dan mulai dipasarkan tahun 2005, waktu itu masih 
dipasarkan melalui asuransi bumiputera konvensional, karena devisi 
syariah belum terbentuk. 
Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah 1912 pada tanggal 5 
september 2016 melakukan spin off atau pemisahan dari unit Usaha 
Syariah AJB Bumiputera 1912 menjadi PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera. Spin off  ini dilakukan  diharapkan bisnis dapat bergerak lebih 
lincah dan terakselerasi dengan cepat.. 
 
4.1.2 Visi dan misi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
1. Visi : “Menjadikan Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera sebagai 
perusahaan asuransi yang terkemuka di Indonesia” 
2. Misi: 
a. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera turut berperan serta dalam 
membangun bangsa dan meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat melalui jasa asuransi jiwa. 
b. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera senantiasa menyediakan 
produk inovatif, berkualitas, tinggi dan nilai tambah yang 
optimal kepada pemegang polis. 
c. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera senantiasa mengadakan 
pelatihan, pendidikan, serta peningkatan profesionalisme bagi 
karyawan karyawati dengan kompensasi yang sebanding dengan 
prestasi sekaligus memperbaiki kesejahteraan. 
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4.1.3 Struktur organisasi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera 
Surakarta 
Gambar 4.2. 
Struktur organisasi PT Asuransi Jiwa Syariah Surakarta 
 
 
 
4.1.4 Produk-Produk Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta 
1. Mitra iqra’ plus 
Membiayai perlindungan dan pendidikan anak, dari sekolah dasar 
hingga perguruan tinggi, baik dalam keadaan kedua orang tua masih 
hidup atau telah meninggal dunia berdasarkan syariah. 
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2. Mitra Mabrur plus 
Mempersiapkan dana untuk menunaikan ibadah haji, melalui 
perpaduan perlindungan asuransi dan tabungan sesuai dengan prinsip 
syariah. 
3. Investasi BP Link syariah Tunggal 
Asuransi ini menyangkut rencana keuangan sejak dini yang 
fleksibel sebagai dana pendidikan, dana pensiun, kesehatan, warisan, 
rumah idaman, investasi di hari tua dan kebutuhan lainnya dimasa 
yang akan datang dalam satu produk dengan sesuai prinsip syariah. 
4. Mitra Amanah 
Mitra (bumiputera) amanah memberikan perlindungan jiwa dan 
hasil investasi yang kompetitif. Selain itu nasabah juga mendapat 
5(lima) manfaat tambahan lainnya untuk kesejahteraan nasabah dan 
keluarga. 
5. Mitra Asri 
Mitra asri memberikan kemudahan dengan hanya 1 (satu) polis 
dapat perlindungan sekeluarga. Apabila peserta asuransi meninggal 
dunia dalam masa asuransi, kepada ahli waris atau pihak yang 
ditunjuk dibayarkan santunan meninggal dunia. Namun jika peserta 
asuransi hidup hingga akhir masa asuransi maka tidak ada 
pembayaran apapun. 
Meninggalnya salah seorang dari peserta asuransi tidak 
menyebabkan perlindungan asuransi berakhir untuk peserta lainnya. 
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Besar premi asuransi mitra asri sendiri mulai dari Rp 50.000,- 
(limapuluh ribu rupiah) sampai dengan Rp 250.000,- (dua ratus lima 
puluh ribu rupiah). 
6. Assalam Family 
Assalam family merupakan asuransi jiwa yang dapat memproteksi 
seluruh anggota keluarga dengan hanya premi yang sangat terjangkau. 
Hanya dengan Rp. 100.000,- dapat memproteksi seluruh anggota 
keluarga, suami, istri dan semua anaknya (yang belum menikah) 
berapapun jumlahnya. Manfaat yang akan diperoleh jika terjadi 
‘sesuatu’- meninggal- untuk suaminya atau pemegang polis Rp 
5.000.000,- untuk istrinya Rp 4.000.000,- dan jika anaknya mendapat 
Rp 2.000.000,-. 
Karakteristik responden dalam penelitian ini meliputi karakteristik 
responden menurut usia, jenis kelamin, agama, pekerjaan, pendidikan 
terkahir dan pendapatan per bulan oleh responden. Berikut akan dijelaskan 
secara lebih rinci: 
4.2 Gambaran Umum Persponden 
a. Responden berdasarkan usia 
Perbedaan kondisi individu seperti usia sering kali dapat 
memberikan perbedaan perilaku seseorang. Ini dilakukan untuk 
mengetahuikelompok usia yang lebih potensial dalam memilih jasa 
asuransi di PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Untuk 
mengetahui proporsi usia dapat dilihat dalam tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.1 
Jumlah responden berdasarkan usia 
 
Usia  Jumlah  Presentase 
17-25 tahun 18 18% 
26-35 tahun 42 42% 
36-45 tahun 24 24% 
46-55 tahun 15 25% 
Diatas 55 tahun 1 1% 
Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa proporsi responden 
berdasarkan usia yang terbanyak adalah berumur antara 26-35 tahun 
sebanyak 42 orang atau 42%. Responden berusia 17-25 tahun sebanyak 18 
orang tau 18%, responden berusia 36-45 tahun sebanyak 24 orang atau 
24%, responden berusia antara 46-55 tahun sebanyak 15 orang atau 15% 
dan responden berusia diatas 55 tahun sebanyak 1 orang saja atau 1%. 
Dari keterangan diatas menunjukkan bahwa pada usia 26-35 tahun 
merupakan usia produktif dan pada masa-masa ini seseorang memenuhi 
kebutuhan keluarganya. 
b. Responden berdasarkan jenis kelamin 
Responden yang terpilih dikelompokkan jenis kelamin dalam dua 
kelompok yaitu laki-laki dan perempuan. Untuk mengetahui proporsi jenis 
kelamin dengan jelas, dapat dilihat tabel berikut: 
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Tabel 4.2. 
Jumlah responden berdasarkan jenis kelamin 
 
Jenis kelamin Jumlah Presentase 
Laki-Laki 55 55% 
Perempuan 45 45% 
Jumlah 100 100% 
Berdasarkan tebel diatas dapat diketahui bahwa proporsi responden 
yang mempunyai jumlah terbanyak adalah berjenis kelamin laki-laki yaitu 
sebanyak 55 orang atau 55% dari semua responden yang terpilih. 
Sedangkan responden berjenis kelamin perempuan sebanyak 45 orang atau 
45%.  
Dari keternagan diatas menunjukkan bahwa responden laki-laki 
banyak yang tertarik menjadi nasabah, dikarenakan sebagian besar laki-
laki merupakan tulang punggung kelurga. 
c. Responden berdasarkan agama 
Responden dipilih secara acak sehingga di bagi menjadi beberapa 
agama karena terdapat berbagai macam agama yang ada. Berikut 
merupakan proporsi agama yang dinaut, dapat dilihat dalam tabel berikut: 
Tabel 4.3. 
Jumlah responden berdasarkan agama 
 
agama responden 
 Frequency Percent 
 Valid Islam 100 100.0 
  
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa seluruh responden 
beragama islam dengan presentase 100%. 
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d. Responden berdasarkan pekerjaan 
Data mengenai status pekerjaan, peneliti mengelompokkan menjadi 
4 golongan, yaitu PNS, swasta, wiraswasta dan selain yang telah 
disebutkan. Adapun data responden berdasarkan pekerjaannya dapat 
dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.4 
Jumlah responden berdasarkan pekerjaan 
 
pekerjaan responden 
 Frequency Percent 
Valid Lainnya 25 25.0 
PNS 16 16.0 
Swasta 42 42.0 
Wiraswasta 17 17.0 
Total 100 100.0 
Sumber: data primer yang diolah tahun 2017 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa responden berdasarkan 
pekerjaannya paling banyak adalah pegawai swasta yaitu 42 responden 
atau 42%. Kemudian pekerjaan selain yang telah dicantumkan sebanyak 
25 orang atau 25%, wiraswasta sebanyak 17 orang atau 17% dan PNS 
sebanyak 16 orang dan 16%. 
Hal ini dapat diartikan bahwa responden yang paling banyak yaitu 
pegawai swasta karena pegawai swasta lebih memilih jasa asuransi untuk 
menanggung resiko yang mungkin terjadi dikemudian hari baik dari 
pekerjaan yang digeluti. 
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e. Responden berdasarkan tingkat pendidikan 
Data responden berdasarkan tingkat pendidikan disini peneliti 
mengelompokkan menjadi 5 golongan yaitu SMA, D3, S1, S2 dan S3. 
Adapun data mengenai tingkat pendidikan terakhir calon nasabah pada PT 
Asuransi Jiwa Syriah Bumiputera Surakarta yang diambil sebagai 
responden adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.5. 
Jumlah rsponden berdasarkan pendidikan terakhir 
 
pendidikan terkahir responden 
 Frequency Percent 
Valid D3 17 17.0 
S1 37 37.0 
S2 1 1.0 
SMA 45 45.0 
Total 100 100.0 
 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa untuk data responden 
berdasarkan pendidikan terkahir paling banyak adalah responden yang 
berpendidikan SMA yakni sebanyak 45 orang atau 45%., kemudian S1 
sebanyak 37 orang atau 37%, D3 sebanyak 17 orang atau 17% dan paling 
sedikit adalah S2 sebanyak 1 orang atau 1%. 
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f. Responden berdasarkan pendapatan 
Data mengenai jumlah pendapatan per bulan dikelompokkan 
mendaji 3 golongan yaitu kurang dari 1.500.000,-; 1.500.000-3000.000,-; 
dan lebih dari 3.000.000,-. Adapun data responden berdasarkan tingkat 
pendapatan per bulan adalahsebagai berikut: 
Tabel 4.6. 
Jumlah responden berdasarkan pendapatan 
 
pendapatan per bulan responden 
 Frequency Percent 
Valid <1500000 23 23.0 
>3000000 22 22.0 
1500000-3000000 55 55.0 
Total 100 100.0 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa jumlah responden 
berdasarkan jumlah pendapatan perbulan paling banyak adalah dengan 
pendapatan antara 1500000-3000000 sebanyak 55 orang atau 55%, 
kemudian dengan pendapatan kurang dari 1500000 sebanyak 23 orang 
atau 23% dan responden dengan pendapatan lebih dari 3000000 sebanyak 
22 orang atau 22%.  
 
4.3 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
Analisis data dalam penelitian ini bertujuan untuk melihat 
pengaruh kompetensi agen terhadap minat beli nasabah pada produk PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. Tahap analisis data dalam 
penelitian ini yang pertama adalah pengujian istrumen penelitian yaitu 
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dengan menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Pengujian instrumen ini 
digunakan untuk mengetahui apakah item masing-masing pertanyaan valid 
dan reliabel sehingga dapat dilakukan uji selanjutnya. Dari hasil pengujian 
instrumen diketahui bahwa semua item pertanyaan yang digunakan adalah 
valid karena nilai rhitung > rtabel dan juga reliabel karena nilai Alpha 
Cronbach >0,06. Setelah dilakukan pengujian instrumen penelitian, 
dilanjutkan dengan pengujian asumsi klasik, analisis regresi linier 
sederhana uji ketepatan model dan pengujian hipotesis. 
 
4.3.1 Hasil Uji Instrumen  
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 
suatu kuesioner. Pengujian untuk menentukan signifikan atau tidak 
signifikan dengan membandingkan nilai rhitung dengan rtabel. Jika rhitung 
untuk tiap butir pertanyaan berniali positif dan lebih besar dari rtabel, maka 
butir pertanyaan tersebut dikatakan valid, begitu pula sebaliknya. Hasil uji 
validitas selengkapnya adalah sebagai berikut: 
a. Variabel Kompetensi Agen (X) 
Hasil uji valisitas pada variabel kompetensi agen (X) adalah 
sebagai berikut: 
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Tabel 4.7. 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel kompetensi agen 
(X) 
 
Pernyataan rhitung  rtabel Keterangan 
Q1 0.334 0.1654 Valid 
Q2 0.517 0.1654 Valid 
Q3 0.481 0.1654 Valid 
Q4 0.386 0.1654 Valid 
Q5 0.527 0.1654 Valid 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai rhitung untuk 
keseluruhan butir pernyataan variabel kompetensi agen  (X) lebih besar 
dari rtabel sebesar 0,1654 atau rhitung>rtabel hal ini berarti seluruh butir 
pernyataan variabel kompetensi agen dinyatakan valid. 
b. Variabel Minat Beli (Y) 
Hasil uji valisitas pada variabel minat beli nasabah (Y) adalah sebagai 
berikut 
Tabel 4.8. 
Rangkuman validitas instrumen untuk variabel minat beli (y) 
 
Pernyataan rhitung  rtabel Keterangan 
Q6 0.399 0.1654 Valid 
Q7 0.506 0.1654 Valid 
Q8 0.567 0.1654 Valid 
Q9 0.524 0.1654 Valid 
Q10 0.415 0.1654 Valid 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai rhitung untuk 
keseluruhan butir pernyataan variabel minat beli (Y) lebih besar dari rtabel 
sebesar 0,1654 atau rhitung>rtabel hal ini berarti seluruh butir pernyataan 
variabel minat beli dinyatakan valid. 
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2. Uji Reliabilitas 
Setelah melakukan uji validitas dari tiap-tiap variabel, maka 
selanjutnya dapat dilakukan pengujian reliabilitas. Hasil analisis 
reliabilitas dapat dilihat pada output program SPSS dan ditunjukkan 
dengan besarnya nilai alpha (α). Pengambilan keputusan reliabilitas 
jawaban atas suatu variabel ditentukan dengan asumsi apabila nilai 
Cronbach’s Alpha > 0,6 maka butir pertanyaan atas variabel yang diteliti 
adalah reliabel.  Dimana berikut adalah hasilnya: 
Tabel 4.9. 
Rangkuman Hasil Uji Reliabilitas 
 
Pernyataan r alpha Alpha Cronbach Keterangan  
Kompetensi 
Agen (X) 
0.641 0,60 Reliabel  
Minat Beli 
(Y) 
0.687 0,60 Reliabel 
 Sumber: data primer di olah (2017) 
Uji reliabilitas kuesioner diperlihatkan oleh nilai Cronbach Alpha 
= 0,794 karena nilainya lebih besar dari 0,6 atau nilai cronbach Alpha > 
0,6 maka berarti kuesioner yang disusun reliabel. Dari tabel diatas 
menunjukkan bahwa butir variabel-variabel pernyataan kompetensi agen 
(X) dan minat beli (Y) adalah reliabel karena mempunyai nilai cronbach 
Alpha > 0,6. Sehingga dapat digunakan untuk mengolah data selanjutnya. 
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4.3.2 Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji normalitas 
Pengujian asumsi ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi 
normal ataukah tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi 
normal atau mendekati normal. Uji normalitas dapat dilakukan dengan 
menggunakan uji kolmogorov-smirnov (goodnes of fit). Dasar 
pengambilan keputusan adalah jika probabilitas sifnifikansinya diatas 
kepercayaan 5% (≥5%) maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
Hasil penguian normalitas sebagai berikut: 
Tabel 4.10. 
Hasil Uji normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation .37047940 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .070 
Positive .040 
Negative -.070 
Test Statistic .070 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
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d. This is a lower bound of the true significance. 
 
Hasil perhitungan kolmogorov-smirnov menunjukkan bahwa nilai 
signifikansinya (p value) sebesar 0,200 > 0,05. Dengan demikian, dapat 
disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan karena memenuhi 
asumsi normalitas atau dapat dikatakan sebaran data terdistribusi dengan 
normal. 
 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan dengan pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas 
dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Deteksi adanya 
heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan menggunakan model pearson 
dengan meregres  nilai absolut residual terhadap variabel bebas. Jika nilai 
probabilitas signifikansi daitas tingkat kepercayaan 5% maka dapat 
disimpulkan model regresi tidak terjadi heteroskedastisitas. Hasil 
pengujian heteroskedastisitas adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4.11. 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Correlations 
 X 
Unstandardize
d Residual 
Spearman's 
rho 
X Correlation 
Coefficient 
1.000 .018 
Sig. (2-
tailed) 
. .855 
N 100 100 
Unstandardized Residual Correlation 
Coefficient 
.018 1.000 
Sig. (2-
tailed) 
.855 . 
N 100 100 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Berdasarkan hasil analisis diketahui bahwa variabel X mempunyai 
nilai signifikansi (p value) 0,855 yang berada diatas tingkat kepercayaan 
5% atau 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa vairabel kompetensi agen 
(X) tidak mengandung adanya heteroskedastisitas, sehingga memenuhi 
persyaratan dalam analisis regresi. 
 
4.3.3 Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model merupakan Uji Koefisien determinasi (R2) 
yang berfungsi untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 
menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi 
digunakan Adjusted R Square sebagai berikut: 
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Tabel 4.12. 
Hasil koefisien determinasi (R2) 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square Std. Error of the Estimate 
1 .640a .409 .403 .37236 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Dari hasil pengujian yang dilakukan dengan menggunakan 
program SPSS, maka dapat diketahui nilai koefisien determinasi (R2) yaitu 
nilai Adjusted R Square yang diperoleh sebesar 0, 403 yang artinya 
hubungan antara variabel kompetensi agen dan variabel minat beli nasabah 
dapat dijelaskan sebesar 40%. Dengan kata lain, kompetensi agen memberi 
pengaruh sebesar 40% terhadap minat beli nasabah. 
Sedangkan sisanya 60% minat beli dijelaskan oleh vaiabel-variabel 
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini atau sebab-sebab yang lain 
diluar model yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
4.3.4 Hasil Analisis Regresi Sederhana 
Analisis regresi ini digunakan untuk melakukan prediksi terhadap 
suatu variabel numerik berdasarkan pada nilai dari satu atau lebih variabel 
yang lain. Analisis regresi linier sederhana dalam penelitian ini digunakan 
untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel kompetensi agen (X) 
terhadap minat beli (Y) nasabah pada PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera Surakarta. Perhitungan statistik dalam analisis regresi linier 
sederhana selengkapnya ada pada tabel berikut ini: 
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Tabel 4.13. 
Hasil analisis regresi linier sederhana 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) .959 .336  2.855 .005 
X .707 .086 .640 8.236 .000 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Dari hasil analisis regresi diatas diperoleh model regresi sebagai 
berikut: 
Y= 0,959 + 0,707X + e 
Berdasarkan persamaan regresi tersebut dapat di interpretasikan 
sebagai berikut: 
1. Konstanta sebesar 0,959; artinya jika variabel kompetensi agen nilainya 
adalah 0, maka skor minat beli pada PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera nilainya sebesar 0,959. 
2. Koefisien regresi variabel kompetensi agen sebesar 0,707; artinya 
bahwa setiap kenaikan skor variabel kompetensi agen (X) maka skor 
minat beli (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 0,707. Koefisien 
bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara kompetensi agen 
dengan minat beli nasabah, semakin naik nilai kompetensi agen maka 
semakin meningkatkan minat beli nasabah. 
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4.3.5 Uji Hipotesis (Uji t) 
Uji parsial dengan t test ini bertujuan untuk mengetahui besarnya 
pengaruh variabel independen secara individu (parsial) terhadap variabel 
dependen. Pengujian ini dilakukan dengan membandingkan t hitung degan 
t tabel. Jika t hitung > t tabel pada tingkat kepercayaan 95% atau Pvalue> 
0,05 maka H1 diterima yang artinya variabel independen yang diuji, secara 
parsial berpengaruh terhadap variabel dependen. Hasil analisis uji t adalah 
sebagai berikut: 
Tabel 4.14. 
Hasil uji hipotesis atau uji t 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) .959 .336  2.855 .005 
X .707 .086 .640 8.236 .000 
Sumber: data primer di olah (2017) 
Dari hasil perhitungan didapatkan bahwa nilai thitung sebesar 8,236  
dan ttabel sebesar 1,660 atau thitung>ttabel dengan nilai probabilitas 
signifikansi untuk variabel kompetensi agen sebesar 0.000. dengan 
menggunakan α=5% berarti pvalue<5% (0,05) yaitu 0,000<0,05. Dengan 
demikian dapat diambil kesimpulan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima 
artinya ada hubungan signifikan kompetensi agen terhadap minat beli 
nasabah PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. 
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Nilai beta dalam understandarized coeffisients variabel kompetensi 
agen menunjukkan angka sebesar 0,307 yang berarti bahwa besaran 
koefiisien kompetensi agen terhadap minat beli nasabah sebesar 30,7%. 
 
4.4 Pembahasan Hasil Analisis Data 
Setelah melakukan beberapa pengujian secara umum hasil analisis 
penelitian ini menunjukkan kondisi penilaian responden terhadap variabel-
variabel penelitian sudah baik. Hal ini dapat dilihat dari banyaknya 
tanggapan kesetujuan dari responden terhadap kondisi dari masing-masing 
variabel penelitian.  
Pada seluruh butir pernyataan yang diberikan semuanya valid baik 
pada variabel kompetensi agen maupun minat beli yakni rhitung>rtabel 
dimana rtabel sebesar 0,1654. Sedangkan pada uji reliabilitas diperlihatkan 
pada nilai Cronbach Alpha > 0,6 yang berarti kuesioner yang disusun 
relaiabel. 
Pada uji normalitas menggunakan kolmogorov smirnov 
menunjukkan bahwa nilai signifikansinya (p value) sebesar 0,200 > 0,05. 
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi layak 
digunakan karena memenuhi asumsi normalitas atau dapat dikatakan 
sebaran data terdistribusi dengan normal. Dan dalam uji autokorelasi 
menunjukkan bahwa H0 ditolak, yang diperlihatkan pada tabel uji run test 
menunjukkan bahwa nilai Asymp.Sig (2-tailed) > 0,05. Dengan demikian 
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data yang dipergunakan cukup random sehingga tidak terdapat masalah 
autokorelasi pada data yang diuji.  
Hasil analisis regresi menghasilkan urutan besarnya pengaruh 
variabel independen yang berbeda. Ini terlihat dari besarnya koefisien 
regresi dari variabel independen sebesar 0,707. artinya bahwa setiap 
kenaikan skor variabel kompetensi agen (X) maka skor minat beli (Y) 
akan mengalami peningkatan sebesar 0,707. Koefisien bernilai positif 
artinya terjadi hubungan positif antara kompetensi agen dengan minat beli 
nasabah, semakin naik nilai kompetensi agen maka semakin meningkatkan 
minat beli nasabah 
Agen yang memiliki kompetensi yang baik, berpengetahuan luas 
dan mempunyai keterampilan dalam memasarkan produk diharapkan 
mampu meningkatkan minat beli nasabah pada PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera Surakarta. Hal ini sesuai degan hasil pengujian hipotesis 
diketahui bahwa ada hubungan signifikan kompetensi agen terhadap minat 
beli nasabah , dilihat dari hasil uji thitung>ttabel atau 8,236>1,660 dengan 
nilai signifikansi 0,000<0,05. Pada hasil analisis Koefisien determinasi 
(R2) menunjukkan bahwa variabel kompetensi agen memberikan pengaruh 
sebesar 40% terhadap minat beli nasabah yang dilihat dari nilai pada 
Adjusted R Square. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat diambil 
kesimpulan dalam penelitian ini sebagai berikut: 
Kompetensi agen secara parsial memiliki pengaruh terhadap minat 
beli nasabah pada PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta pada 
tingkat signifikansi 0,05, dikarenakan nilai sig. 0,000<0,05. Berarti 
kompetensi agen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli 
nasabah. Dimana ketika terjadi peningkatan pada variabel tersebut akan 
mempengaruhi peningkatan pada minat beli nasabah. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-
baiknya, namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu: 
1. Penelitian ini hanya melihat pengaruh kompetensi yang dimiliki agen 
tidak meneliti secara menyelutuh semua aspek-aspek yang memiliki 
hubungan terhadap minat nasabah PT Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera. 
2. Penelitian ini hanya menggunakan kuesioner yang diisi oleh calon 
nasabah yang mengetahui PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera yang 
ada di kecamatan Kartosuro. 
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5.3 Saran-Saran 
Berdasarkan atas keseluruhan data yang diperoleh oleh penulis dan 
segenap kemampuan yang dimiliki oleh penulis, maka beberapa saran 
yang dapat penulis berikan adalah: 
1. Bagi PT Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta 
a. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Kantor Cabang Surakarta lebih 
memperhatikan pelayanannya kepada nasabah, dengan mengelola 
agen dengan baik dan memperhatikan kesejahteraan agen. Dengan 
memberikan gaji tetap tiap bulannya maupun memberikan 
pengahargaan atau rewards kepada agen yang mencapai target 
premi, degan begitu akan meningkatkan semangat dan 
produktifitas seorang agen. 
b. Sebagai perusahaan berbasis asuransi syariah, sebaiknya Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta perlu meningkatkan kinerja 
perusahaan. Kinerja agen merupakan akumulasi hasil yang 
diperoleh agen secara individu maupun dalam perusahaan. Karena 
kinerja yang unggul apabila target yang ditetapkan oleh perusahaan 
tercapai, misalnya produk yang terjual mengalami peningkatan dan 
tiap agen mampu mencapai target yang ditetapkan. 
c. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera surakarta sebaiknya sering 
melakukan koordinasi dengan kepala cabang agar selalu 
memperhatikan para agennya agar lebih produktif dalam 
meningkatkan penjualan polis asuransi syariah. Untuk tetap 
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bertahan dalam kondisi persaingan bisnis asuransi di Indonesia 
baik konvensional maupun syariah.  
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan agar lebih memperluas 
jangkauan untuk mengembangkan penelitian selanjutnya yang 
berkaitan dengan asuransi syariah. Dan penelitian ini diharpakan 
mampu menjadi acuan bagi penelitian lainnya, degan menambahkan 
variabel lain karena masih banyak faktor-faktor lain yang 
mempengaruhi minat beli nasabah.  
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Lampiran 1: Jadwal penelitian 
No 
Bulan Januari Februari Maret April Mei Juni Juli Juli Agustus 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 
Penyusunan 
Proposal                                                                         
2 
Konsultasi 
Proposal                                                                         
3 
Revisi 
Proposal                                                                         
4 
Pengumpula
n data                                                                         
5 Analisis data 
                                                                        
6 
Penulisan 
Skripsi                                                                         
7 
Pendaftaran 
Munaqasah                                                                         
  
 
 
 
Lampiran 2 : Daftar Riwayat Hidup 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
Nama : Aulia Azmi 
Tempat Tanggal Lahir : Boyolali, 23 Februari 1996 
Jenis Kelamin : Perempuan 
Agama : Islam 
Alamat : Ngijo, RT 03 RW 01 Banyuurip, Klego, 
Boyolali 
Telepon : 085742012104 
E-mail : auliaazmi194@gmail.com 
Riwayat Pendidikan : 1. MIN Banyuurip 
 2. MTs N Andong 
 3. SMA N 1 Andong 
Motto Hidup : Berdoa Dan Berusaha 
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Lampiran 3 : Kuesioner  
Hal : permohonan pengisian kuesioner           Surakarta, agustus 2017 
Kepada Yth. 
Bapak/Ibu/Saudara/i Responden 
Dengan Hormat. 
 Sehubungan dengan penyelesaian tugas akhir/skripsi sebagai mahasiswa 
Program Strata satu (S1) Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Surakarta, saya: 
 Nama  : Aulia Azmi 
 NIM  : 132231039 
 Jurusan/Smt. : Perbankan Syariah / 9 
 Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 
Bermaksud melakukan penelitian ilmiah untuk penyusunan skripsi dengan judul 
“Pengaruh Kompetensi Agen terhadap Minat Beli Nasabah pada PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta” 
 Untuk itu saya sangat mengaharapkan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i 
untuk menjadai responden dengan mengisi lembar kuesioner ini secara lengkap 
dan sebelumnya saya mohon maaf telah mengganggu waktunya. Data yang 
diperoleh hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian dan tidak 
digunakan sebagai pendataan ditempat Bapak/Ibu/Saudara/i tinggal. Sehingga 
kerahasiaannya akan saya jaga sesuai dengan etika penelitian. 
 Apabila di antara Bapak/Ibu/Saudara/i ada yang membutuhkan hasil 
penelitian ini, maka Bapak/Ibu/Saudara/i dapat menghubungi saya (dengan nomor 
telp. 085742012104). Atas kesediaan Bapak/Ibu/saudara/i meluangkan waktu 
untuk mengisi dan menjawab semua pertanyaan dan pernyataan dalam penelitian 
ini, saya sampaikan banyak terima kasih. 
Hormat saya 
Peneliti 
 
Aulia Azmi 
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KUESIONER 
DAFTAR PERTANYAAN KUESIONER PENELITIAN 
“Pengaruh Kompetensi Agen Terhadap Minat Beli  Nasabah pada PT Asuransi 
Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta” 
Mohon Bapak/Ibu, Saudara/i memberikan pendapat atau jawaban atas pertanyaan-
pertanyaan berikut ini sesuai dengan penilaian Bapak/Ibu, Saudara/i terhadap PT 
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Surakarta. 
A. Pedoman pengisian 
Silahkan menjawab dengan memberikan tanda checklist (√) pada 
alternatif jawaban yang anda anggap paling tepat, 
Keterangan: 
Sangat setuju  (SS) :5 
Setuju   (S) :4 
Ragu-Ragu  (R) :3 
Tidak setuju  (TS) :2 
Sangat tidak setuju (STS) :1 
B. Data dari responden 
a. Nama   :   *boleh tidak di isi 
b. Usia   : 
c. Jenis kelamin  : laki-laki  perempuan  
d. Agama   : islam  non islam  
e. Pekerjaan  : PNS          swasta             wiraswasta  
lain-lain  
f. Pendidikan terakhir : SMA  D3      S1   
      S2    S3 
g. Pendapatan  : <1.500.000        1.500.000-3.000.000  
>3.000.000  
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C. Faktor yang mendorong minat beli anda terhadap PT Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera Surakarta 
1. Kompetensi agen 
Indikator SS S R TS STS 
1. Agen  memiliki pengetahuan 
terhadap produk-produk yang 
dipasarkan 
     
2. Agen memiliki keterampilan 
dalam memasarkan produk 
     
3. Agen seseorang yang memiliki 
pemikiran dan tanggapan 
perasaan yang baik 
     
4. Agen seseorang yang jujur      
5. Agen mempresentasikan produk 
dengan baik dan menyenangkan 
     
 
2. Minat beli konsumen 
Indikator SS S R TS STS 
1. Saya tertarik untuk mencari 
informasi terkait produk-produk 
Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera 
     
2. Saya mempertimbangkan untuk 
membuka polis salah satu 
produk Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera 
     
3. Saya tertarik untuk membuka 
polis pada Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera 
     
4. Saya ingin mengetahui produk-
produk yang ditawarkan oleh 
Asuransi Jiwa Syariah 
Bumiputera 
     
5. Saya ingin memiliki salah satu 
produk pada Asuransi Jiwa 
Syariah Bumiputera 
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Lampiran 4: Data responden 
No. 
kompetensi agen minat beli 
q1 q2 q3 q4 q5 q6 q7 q8 q9 q10 
1 4 3 4 4 4 3 4 3 3 4 
2 3 4 3 4 3 2 4 5 4 4 
3 4 5 4 3 5 3 5 4 4 3 
4 3 4 5 4 4 3 4 3 4 3 
5 5 4 3 4 4 3 4 5 3 5 
6 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 
7 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 
8 4 4 3 4 4 3 4 3 3 4 
9 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 
10 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 
11 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
12 5 4 4 5 5 5 4 5 4 5 
13 3 3 3 4 4 2 2 2 3 2 
14 4 4 4 3 5 5 4 4 5 5 
15 3 3 2 3 3 4 3 2 3 2 
16 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 
17 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 
18 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 
19 3 4 4 3 3 2 2 3 3 3 
20 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 
21 4 3 3 3 2 3 4 2 3 3 
22 5 4 5 4 4 3 3 4 4 5 
23 4 3 3 3 4 3 2 3 3 3 
24 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 
25 4 4 2 4 5 4 4 4 4 4 
26 4 3 3 3 4 3 4 3 2 4 
27 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 
28 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 
29 4 4 3 4 3 4 3 2 3 4 
30 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 
31 4 4 4 4 5 4 4 4 5 3 
32 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 
33 5 4 4 3 4 5 4 3 4 4 
34 5 4 5 3 4 4 5 3 4 3 
35 3 4 4 5 4 4 4 3 5 3 
36 4 4 3 3 5 3 3 3 4 3 
37 4 3 4 4 3 4 4 3 3 3 
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38 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 
39 4 4 4 3 4 4 5 4 4 4 
40 4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 
41 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 
42 5 5 5 4 4 3 4 5 4 4 
43 4 5 4 3 5 3 4 3 4 3 
44 4 4 3 5 5 4 4 4 5 3 
45 4 4 4 4 5 5 5 3 4 4 
46 5 5 4 4 5 4 4 4 5 4 
47 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
48 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 
49 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 
50 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
51 4 4 3 3 4 2 3 3 4 3 
52 4 3 4 4 5 4 3 4 4 4 
53 5 4 4 3 4 4 3 4 4 4 
54 4 4 3 4 4 4 5 4 4 3 
55 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 
56 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 
57 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 
58 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
59 5 4 4 3 4 4 4 4 3 4 
60 4 3 4 3 4 4 3 4 4 4 
61 4 4 3 3 4 4 5 4 3 4 
62 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
63 4 3 4 4 3 4 3 3 4 3 
64 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
65 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
66 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 
67 4 4 3 3 4 3 2 3 2 4 
68 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 
69 5 5 5 5 5 4 3 3 4 4 
70 4 4 3 3 4 4 3 3 3 2 
71 3 4 3 4 4 4 2 3 4 4 
72 3 4 3 3 2 4 3 2 3 5 
73 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 
74 4 3 3 4 4 4 3 3 3 4 
75 4 4 3 3 4 4 3 3 4 4 
76 4 4 4 4 5 3 3 3 3 4 
77 3 3 2 4 4 4 3 4 3 4 
78 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 
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79 4 4 3 3 2 3 2 2 3 3 
80 5 4 3 3 3 3 4 3 3 4 
81 4 5 3 3 5 5 4 4 3 4 
82 4 5 4 4 5 3 4 4 4 5 
83 4 3 4 4 3 2 3 3 3 3 
84 5 4 3 4 3 3 4 4 4 4 
85 5 4 3 4 3 4 3 4 4 3 
86 5 4 4 3 4 3 4 5 4 5 
87 5 3 2 4 3 4 4 3 4 5 
88 4 4 3 3 4 3 3 4 2 4 
89 5 4 3 3 4 4 3 4 3 4 
90 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 
91 4 4 3 3 5 4 3 4 3 4 
92 3 4 3 4 4 4 3 4 3 3 
93 5 3 3 3 5 3 4 3 3 4 
94 4 4 3 5 4 4 3 3 4 5 
95 5 4 3 3 4 4 3 4 3 4 
96 5 4 3 3 4 3 4 5 4 5 
97 5 4 4 4 5 4 3 4 3 5 
98 4 3 4 4 5 4 3 2 3 4 
99 5 4 3 3 4 4 3 4 4 5 
100 4 3 3 3 3 2 3 2 4 4 
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Lampiran 5: Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 100 100.0 
 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.641 5 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
kompetensi agen1 4.1200 .62410 100 
kompetensi agen2 3.9700 .59382 100 
kompetensi agen3 3.6100 .73711 100 
kompetensi agen4 3.6800 .70896 100 
77 
  
 
 
kompetensi agen5 4.0700 .72829 100 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
kompetensi agen1 15.3300 3.839 .215 .663 
kompetensi agen2 15.4800 3.404 .456 .563 
kompetensi agen3 15.8400 2.944 .501 .529 
kompetensi agen4 15.7700 3.351 .347 .611 
kompetensi agen5 15.3800 3.046 .464 .551 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.687 5 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
minat beli1 3.7200 .69747 100 
minat beli2 3.6400 .75905 100 
minat beli3 3.5900 .77973 100 
minat beli4 3.7200 .66788 100 
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minat beli5 3.8700 .70575 100 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
minat beli1 14.8200 4.189 .396 .656 
minat beli2 14.9000 3.788 .488 .616 
minat beli3 14.9500 3.644 .522 .599 
minat beli4 14.8200 4.210 .420 .646 
minat beli5 14.6700 4.203 .382 .662 
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Lampiran 5: Hasil Uji Analisis Regresi Linier Sederhana 
Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change F Change df1 
1 .640
a 
.409 .403 .37236 .409 67.833 1 
Model Summaryb 
Model 
Change Statistics 
df2 Sig. F Change 
 
1 98 .000 2.189 
 
a. Predictors: (Constant), X 
b. Dependent Variable: Y 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 9.405 1 9.405 67.833 .000b 
Residual 13.588 98 .139   
Total 22.994 99    
 
a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X 
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Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Correlations 
B Std. Error Beta Zero-order 
1 (Constant) 
.959 .336  2.855 .005  
X .707 .086 .640 8.236 .000 .640 
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Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation .37047940 
Most Extreme Differences Absolute .070 
Positive .040 
Negative -.070 
Test Statistic .070 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
Uji heteroskedastisitas  
Correlations 
 X 
Unstandardized 
Residual 
Spearman's rho X Correlation 
Coefficient 
1.000 .018 
Sig. (2-tailed) . .855 
N 100 100 
Unstandardized Residual Correlation 
Coefficient 
.018 1.000 
Sig. (2-tailed) .855 . 
N 100 100 
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